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ECONOMISCH INZICHT GEVRAAGD
In een belangrijke stap in haar poging het Europese mededingingsbeleid te moderniseren publiceerde
de Europese Commissie dit voorjaar nieuwe concept regels en richtlijnen met betrekking tot horizontale
overeenkomsten tussen concurrenten. De stap was een logisch gevolg op die op het gebied van verticale
overeenkomsten van vorig jaar. Algemeen kan gesteld worden dat de stappen van de Commissie een
erkenning inhouden dat het bij de beoordeling van overeenkomsten meer gaat om de economische effecten
dan om de juridische vorm. Het nieuwe beleid zal de vraag naar mededingingseconomen doen toenemen.
Daarmee zijn wij natuurlijk gelukkig. Aan de andere kan maakt het ons ook wat nerveus: zullen wij,
economen, in staat zijn de inzichten en zekerheid te leveren die de markt van ons verwacht?
Inzichten wel, maar zekerheid niet, verwacht ik. Is de economische wetenschap niet die van “on the
one hand this, but on the other hand that”? Ook deze flexibiliteit heeft weer zijn voordelen, economen
kunnen eenvoudig door beide partijen in een conflict worden ingezet. De Microsoft case is een mooi
voorbeeld. Twee eminente industrieel economen, buren van MIT en Harvard, co-auteurs wellicht, treden op
als kroongetuige voor Microsoft, respectievelijk expert voor het DOJ.
Velen verwachten dat economen op zijn minst bewijs aanleveren voor de stelling dat concurrentie
goed is en meer concurrentie dus (bijna) altijd beter. Deze stelling ligt ten grondslag aan de Nederlandse
MDW-operatie en in feite ook aan het mededingingsbeleid in het algemeen. Het inzicht dat economen op
dit punt bijdragen is dat beter van een aanname dan van een stelling gesproken kan worden. Meer
concurrentie is lang niet altijd beter en het verlagen van toetredingsdrempels, bijvoorbeeld, kan tevens de
welvaart verlagen. Een nieuwe toetreder immers laat zich bij zijn beslissing alleen leiden door de winst die
hij op de markt verwacht te maken. Er zijn echter externaliteiten aan deze beslissing verbonden, de
toetredingsbeslissing beïnvloedt winst van marktparticipanten en welvaart van consumenten en de toetreder
incorporeert deze, voor hem externe, effecten niet in zijn beslissing. Consumenten profiteren omdat de prijs
na toetreding, ten gevolge van meer intense concurrentie, lager zal zijn. Gevestigde aanbieders daarentegen
zien hun winst dalen en ondervinden dus een negatieve externaliteit. Als het eerste effect domineert zal te
weinig toetreding plaats vinden, domineert het tweede dan zal daarentegen vrije toetreding tot teveel
toetreding leiden. Alleen bij toeval komt het optimale aantal bedrijven tot stand. Via dit argument kan, op
markten waar de prijzen gereguleerd worden, een toetredingsbelemmering dan ook eenvoudig
gerechtvaardigd worden. De medische sector vindt sommige economen aan haar zijde.
Niet alleen over de evaluatie van het marktresultaat, maar ook over de fundamentele begrippen markt,
marktmacht en concurrentie verschillen economen van mening. Scepcis over de algemene bruikbaarheid
van de begrippen overheerst. De SSNIP-test om de relevante markt af te bakenen, met als cruciale vraag ofeen hypothetisch monopolist zijn prijzen duurzaam en winstgevend met 5% a 10% zou kunnen verhogen
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is natuurlijk prachtig, maar waarom kan een product of regio niet voor de helft tot de relevante markt
behoren? Waarom zou een hypothetisch monopolistische multiproductonderneming zijn prijzen uniform
met een bepaald percentage verhogen? Ligt meer differentiatie niet meer voor de hand? Als het op
marktmacht aankomt zijn economen het eens dat marktaandelen i.h.a. een slechte indicatie voor
marktmacht vormen, maar hoe deze macht dan wel te meten? Ook uit marktgedrag valt weinig algemeens
af te leiden. Net zoals lage prijzen niet noodzakelijk pro-competitief zijn (denk aan ‘predatory pricing’),
zijn ook prijsoorlogen (melk in Nederland, benzine in Duitsland) niet noodzakelijk een bewijs voor
intensieve concurrentie. Prijsoorlogen zijn immers ook integraal onderdeel van stilzwijgende
kartelafspraken: de enige manier om de afspraak zonder belastend schriftelijk bewijsmateriaal stabiel te
maken is door af en toe, als de marktsituatie slechter is dan verwacht, een prijsoorlog uit te vechten. Deze
disciplineert diegenen die van de afspraak afweken en maakt voor ieder weer helder wat wel begrepen
eigenbelang ook weer is.
Twee bijdragen aan deze Markt & Mededinging gaan in op het recente Airtours/First Choice Besluit
van de Europese Commissie waarin het begrip collectieve machtspositie centraal staat. Het gaat hierbij om
strategische interactie in een oligopolistische marktstructuur: alle marktparticipanten zijn zich bewust van
het feit dat hun acties nauwlettend door hun opponenten in de gaten worden gehouden en dat acties reacties
van de concurrenten kunnen uitlokken. De spelers zitten met elkaar in hetzelfde schuitje en bepalen samen
of geconcurreerd dan wel gecoördineerd wordt. De speltheorie laat zien dat in zo’n situatie van herhaalde
interatie zeer veel evenwichtsuitkomsten mogelijk zijn. Intense prijsconcurrentie is een mogelijk
evenwicht, maar als spelers “sophisticated” zijn is, onder bepaalde omstandigheden, ook perfecte collusie
een evenwichtsuitkomst. Dit is het zogenaamde “folk theorema”, zo genoemd omdat iedereen op zijn
klompen aanvoelde dat het resultaat geldig was, lang voordat in de jaren 80 het formele bewijs op papier
werd gezet.
Het “folk theorema” laat zien dat verschillende uitkomsten mogelijk zijn, maar doet geen uitspraak
over welke uitkomst noodzakelijk zal onstaan. De spelers zijn geconfronteerd met een
coördinatieprobleem: intensief concurreren is voor elk optimaal als alle anderen dat ook doen, een “fat cat”
strategie volgen is het beste als ook anderen hoge prijzen vaststellen. De economische theorie doet geen
uitspraken over hoe dit coördinatieprobleem opgelost zal worden en onder welke omstandigheden een voor
consumenten gunstige uitkomst zal ontstaan. Laboratoriumexperimenten laten zien dat een veelheid van
factoren relevant is en dat perfecte coördinatie zeldzaam is, omdat deze uitkomst a) te moeilijk te bereiken
is (het is voor elke individuele speler riskant er op in te zetten) en b) weinig stabiel is. De experimenten
laten ook zien dat de informatie die aan spelers bekend is van doorslaggevende betekenis is, evenals
reactiesnelheid. Dit inzicht gaat overigens reeds terug op werk van Nobelprijswinnaar George Stigler uit
                                                                
1 Zie de Bekendmaking van de Commissie over de definitie van de relevante markt, OJ C 372, 9/12/1997.1962, maar werd pas zeer recent geformaliseerd. Naarmate de markt transparanter is en de reactiesnelheid
van participanten groter, is coördineren eenvoudiger. Dit inzicht lijkt ook relevant voor de e-markten van
de toekomst, maar dat terzijde.
Het genuanceerde beeld dat uit theorie en experiment naar voren komt staat in schril contrast met de
opmerkingen die de Commissie in Airtours/First Choice maakt. In de randnummers 53 en 54 wordt, als ik
het tenminste goed begrepen heb, geargumenteerd dat, omdat na de overname van First Choice door
Airtours  collusie (het gezamenlijk uitbuiten van marktmacht) een mogelijke evenwichtsuitkomst is, deze
uitkomst ook daadwerkelijk zal ontstaan en dat de fusie daarom verboden moet worden. Mij lijkt deze
argumentatie niet steekhoudend – het is mogelijk dat het deze zomer in Nederland elke dag minstens 25￿ C
is, maar het zal niet gebeuren; ik vermoed dan ook dat het argument  door het Hof verworpen zal worden.
Dat ambtenaren van de Commissie er goed aan zouden doen hun kennis van de economie op te
frissen blijkt ook uit de reeds genoemde concept Richtlijn over horizontalen. In randnummer 290 wordt het
voorbeeld gegeven van producenten van witgoed die in meerderheid, en met behulp van de overheid,
beslissen om apparaten die relatief veel energie gebruiken van de markt te weren. Onder het mom dat deze
afspraak goed is voor het milieu, stelt de laatste regel van het document dat vrijstelling onder Art 81(3) in
het nieuwe systeem gegarandeerd zal zijn. Ik ben niet overtuigd van de juistheid van de conclusie, noch van
de argumentatie. Immers, een paar regels vóór haar conclusie stelt de Commissie “Voorts zullen de
particuliere kopers van duurdere producten ook snel die meerkost terugwinnen, aangezien de
milieuvriendelijkere producten lagere gebruikskosten hebben”. Hier wordt gezegd dat rationele
consumenten de minder milieuvriendelijke producten niet zullen kopen. In dat geval is er ook geen reden
om die producten te verbieden en moet gevreesd worden dat zo’n verbod alleen de belangen van de
gevestigde ondernemingen dient. Beter dan een coalitie aan te gaan met de producenten, doet de
Commissie er hier beter aan meer informatie te verschaffen aan consumenten zodat deze een rationale
afweging kunnen maken en de markt zijn werk kan doen.
De eerder genoemde Stigler kreeg de Nobelprijs voor zijn inzicht waarom zo'n coalitie met
producenten waarschijnlijker is: zij hebben meer "at stake" en zijn beter georganiseerd, en zijn daarom
effectiever in het lobbyproces. Een meer economische aanpak impliceert meer beleidsvrijheid voor
mededinginginsautoriteiten en meer ruimte voor lobbyen. Het is daarom te verwachten dat onder de nieuwe
aanpak de consument nog vaker aan het kortste eind zal trekken.
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